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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh e-procurement, kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian dimoderasi oleh pelayanan purna lual, studi pada 
produk smartkey dan smartlock di PT Netwave Maju Abadi. Unit analisis pada 
penelitian tersebut adalah customer PT Netwave Maju Abadi. Populasi dalam 
penelitian ini adalah customer yang membeli produk dan melakukan pembelian 
ulang smartkey dan smartlock di PT Netwave Maju Abadi dengan jumlah sampel  
60 responden. Metode yang diambil pada sampel dalam penelitian ini memakai 
teknik Purposive sampling dengan ciri-ciri khusus sesuai dengan tujuan 
penelitian. Jenis data yang dibuat adalah data primer dengan menggunakan 
kuesioner yang di isi langsung oleh responden dan kemudian mengolah data 
memakai Partial Least Square (PLS). Hasil statistik dari olah data peneliti 
menunjukan (X1) e-procurement tidak berdampak signifikan pada keputusan 
pembelian, sedangkan (X2) kualitas produk, (Z) pelayanan purna jual berdampak 
positif dan signifikan terhadap (Y) keputusan pembelian, sedangkan moderasi 
yang dilakukan oleh pelayanan purna jual atas e-procurement dan kualitas produk 
tidak berpengaruh signifikan. 
Kata kunci : E-Procurement, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian, 
Pelayanan Purna Jual 
 
1. PENDAHULUAN 
Seiring dengan memasuki era 
digitalisasi dimana eksistensi 
jaringan selular Telkomsel, Indosat, 
XL memicu para perusahaan 
telekomunikasi tersebut untuk terus 
bebenah agar mampu terus eksis di 
dunia telekomunikasi Indonesia.Para 
pengusaha jaringan selular yang terus 
membenahi kualitas dari jasa 
pelayanan mereka dengan 
memberikan beberapa perkembangan 
dalam dunia teknologi dan yang 
paling utama dalam perkembangan 
internet di Indonesia. Dimana mulai 
berkembangnya teknologi yang 
dahulu konvensional kini berbasis 
internet dan terprogram, seperti 
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smartkey dan smartlock yang 
diperkenalkan oleh PT Netwave 
Maju Abadi ini merupakan security 
improvement untuk menjaga site / 
gardu perusahaan telekomunikasi 
tersebut dari adanya sabotase atau 
pencurian data serta material yang 
terdapat pada site mereka. 
Para marketing dunia 
telekomunikasi juga harus 
mengetahui aspek dasar yang dapat 
mendorong suatu tujuan dari 
marketing telekomunikasi agar dapat 
memperoleh pangsa pasar yang tepat. 
Menurut Dewi(2016), Tujuan 
pemasaran adalah memenuhi dan 
memuaskan kebutuhan dan 
keinginan pelanggan sasaran. 
Demikian, para pelanggan mungkin 
saja menyatakan kebutuhan dan 
keinginannya sedemikian rupa, tetapi 
mungkin saja bertindak sebaliknya. 
Hal ini yang perlu diperhatian oleh 
perusahaan jaringan selular, selain 
perilaku konsumen juga keputusan 
pembelian. Menurut Widyastuti 
(2018) “Keputusan konsumen dalam 
memutuskan untuk memilih suatu 
merek atau membelisuatu produk 
tidak lepas dari perilaku konsumen 
yang dipengaruhi banyak faktor. 
Perilaku konsumen tersebut 
dipengaruhi oleh faktor-faktor 
internal dan eksternal yang 
mengarahkan konsumen dalam 
menilai, memilih, mendapatkan dan 
menggunakan barang dan jasa yang 
diinginkannya”. Sedangkan Menurut 
Laura (2017), “Setiap perusahaan 
akan berupaya menjalankan berbagai 
strategi pemasaran agar konsumen 
memutuskan membeli produk yang 
dipasarkan tersebut. Ada beberapa 
peranan konsumen dalam proses 
pengambilan keputusan pembelian”. 
Beberapa perusahaan membuat 
sistem lelang pekerjaan atau 
pengadaan barang melalui dunia 
digital atau yang disebut dengan e-
procurement. E-Procurement adalah 
suatu sistem pengadaan atau lelang 
pekerjaan secara online atau 
tersistematis dalam suatu perusahaan 
untuk menciptakan persaingan bisnis 
yang sehat dan netral. Menurut 
Sutedi (2012) E-procurement 
yaitu“sebuah sistem lelang dalam 
pengadaan barang/jasa pemerintah 
dengan memanfaatkan teknologi, 
informasi dan komunikasi berbasis 
internet, agar dapat berlangsung 
secara efektif, efisien, dan terbuka”. 
 Selain itu keputusan pembelian 
juga dipengaruhi oleh kualitas 
produk menurut Kuriwati (2015), 
kualitas produk yaitu“hal yang 
penting yang harus diusahakan oleh 
setiap perusahaan jika ingin yang 
dihasilkan dapat bersaing di pasar 
untuk memuaskan kebutuhan dan 
keinginan konsumen”. Selain 
memperhatikan kualitas, perusahaan 
telekomunikasi selular juga perlu 
memperhatikan pelayanan purna jual 
yang diberikan kepada customer, 
menurut Eduard (2012), “layanan 
purna jual bagi suatu produk sudah 
merupakan suatu keharusan jika mau 
produk tersebut tetap ada di pasaran 
dan perusahaannya akan tetap 
bertahan serta mendapatkan 
konsumen yang loyal”. 
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2. TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 E-Procurement dan keputusan 
pembelian 
Menurut peneliti terdahulu 
Pratiwi et al., (2013), Rahayu & 
Wibowo (2017), Rossita et al., 
(2007) menyatakan dalam unit 
analisisnya mengenai e-procurement 
terhadap keputusan pembelian, 
menjelaskan bahwa e-procurement 
berdampak signifikan pada 
keputusan pembelian karena nilai 
signifikansi <0,05 yaitu 0,002.  
H1 : Diduga ada dampak positif dan 
signifikan antara hubungan e-
procurement terhadap keputusan 
pembelian.  
 
2.2 Kualitas produk dankeputusan 
pembelian 
Menurut peneliti terdahulu 
Selestio (2013), Ghanimata dan 
Kamal (2012),Putra et al., (2017), S. 
Rahayu & Haryanto (2017), 
menunjukan hasil penelitiannya 
bahwa hubungan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian yang 
dihasilkan T-Statistic yaitu 3.890 
(>1.96). Hasil olah data tersebut 
menunjukan bahwakualitas produk 
pada keputusan pembelian 
berdampak positif serta signifikan. 
H2 : Variabel kualitas produk 
berdampak positif dan signifikan 
pada keputusan pembelian. 
 
2.3 Pelayanan purna jual 
dankeputusan pembelian 
Menurut peneliti terdahulu 
Arifin dan Yaningwati(2012), Dewi 
(2016), Rifai dan Oetomo (2016), 
Hasil perhitungan penelitiannya bisa 
didapatkannilai R Square sebesar 
0,521 atau 52,1% nilai ini memiliki 
arti kontribusi variabel garansi (X1), 
variabel servis (X2), variabel suku 
cadang (X3), dan variabel konsultasi 
lanjutan (X4) pada cara keputusan 
pembelian (Y) sebesar 52,1% dan 
sedangkan sisanya 47,9% dihasilkan 
oleh variabel lain selain empat 
variabel bebas yang tidak diteliti 
pada penelitian ini. 
H3 : Diduga ada dampak positif dan 
signifikan antara hubungan 
pelayanan purna jual terhadap 
keputusan pembelian. 
 
2.4 Pelayananpurna jual sebagai 
pemoderasi hubungan e-
procurementterhadap 
keputusanpembelian 
Hipotesis keempat ini mengenai 
moderasi pelayanan purna jual atas 
pengaruh e-procurement terhadap 
keputusan pembelian,maka peneliti 
sedang melakukan penelitian atas 
hubungan variabel tersebut. 
H4 : Diduga adanya pegaruh positif 
moderasi pelayanan purna jual atas 
hubungan e-procurement terhadap 
keputusan pembelian. 
2.5 Pelayanan purna jual sebagai 
pemoderasi hubungan kualitas 
produk terhadap keputusan 
pembelian 
Hipotesis kelima ini mengenai 
moderasi pelayanan purna jual atas 
pengaruh kualita produk terhadap 
keputusan pembelian, maka peneliti 
sedang melakukan penelitian atas 
hubungan variabel tersebut. 
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H5 : Diduga adanya pegaruh positif 
moderasi pelayanan purna jual atas 
hubungan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian. 
Berdasarkan kerangka pemikiran 
diatas, maka model hipotesis ini bisa 
dilihat pada gambar 1dibawah ini : 
 
 
 
Gambar 1.  
Model Hipotesis Penelitian 
 
3. METODE PENELITIAN 
Penelitian ini memakai 
pengujian hipotesis. Variabel yang 
dipakai pada penelitian ini adalah 
variabel dependen dan variabel 
independen. Variabel dependen atau 
variabel Y merupakan keputusan 
pembelian, sedangkan variabel 
independen adalah variabel X1 e-
procurement, variabel X2 kualitas 
produk dan variabel Z pelayanan 
purna jual seperti pemoderasi. 
Operasionalisasi variabel di 
penelitian ini disajikan pada Tabel I: 
 
Tabel I 
Operasional Variabel Penelitian 
No  Variabel Definisi Indikator 
1 Keputusan 
Pembelian (Y) 
Keputusan Pembelian adalah 
metode untuk menentukan 
pilihan konsumen dari 
beberapa jenis alternative 
pilihan yang ada kepada 
produk yang tepat dengan 
kebutuhan yang diinginkan, 
(Widyastuti, 2018). 
1. Bersedia membeli. 
2. Kemantapan membeli. 
3. Bersedia merekomendasikan 
kepada orang lain. 
2 E-Procurement 
(X1) 
E-procurement adalah  
metode pengadaan 
barang/jasa dengan cara 
melakukan lelang secara 
elektronik. 
(Sutedi, 2012) 
1. Mengurangi biaya 
administrasi dalam proses e-
lelang dan e-procurement. 
2. Prosesnya menjadi lebih 
cepat karena tidak perlu 
mengadakan pertemuan 
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dalam melakukan 
pendaftaran dan 
penyampaian dokumen. 
3. Persaingan bisnis lebih 
spesifik sesuai kriteria. 
4. Persaingan bisnis lebih 
terbuka. 
5. Kemudahan bagi 
penggunanya 
3 Kualitas Produk 
(X2) 
Kualitas mencerminkan 
seluruh dimensi penawaran 
produk yang menimbulkan 
manfaat (benefits) untuk 
pelanggan. Kualitas suatu 
produk ataupun barang dan 
jasa ditentukan dengancara 
dimensi- dimensinya 
(Kuriwati 2015). 
1. Kualitas barang bagus. 
2. Umur ekonomis barang (Life 
Time). 
3. Kualitas barang sesuai 
dengan harapan customer. 
4. Fiturnya memuudahkan 
penggunanya. 
5. Mengidentifikasi kerusakan 
produk. 
6. Kesesuaian ekspektasi 
customer terhadap produk. 
7. Produk mudah dan cepat 
dalam proses perbaikan. 
4 Pelayanan Purna 
Jual (Z) 
Pelayanan purna penjualan 
adalah pelayanan yang 
didapatkan oleh penjual 
setelah proses jual beli dan 
penyerahan barang dan jasa 
(Wibisono, 2006). 
1. Suku cadang mudah dicari. 
2. Layanan customer service 
cepat tanggap. 
3. Kemudahan customer 
menemukan tempat layanan 
service. 
Sumber: Data diolah, 2019 
 
 
Objek penelitian ini adalah customer 
dari PT Netwave Maju Abadi yang 
telah membeli serta menggunakan 
produk smartkey dan smartlock 
netwave. Populasi penelitian ini 
adalah pelanggan yang telah 
melakukan pembelian ulang (Repeat 
Order)dari tahun 2016 s.d 2018 
terhadap produkSmartkey di PT 
Netwave Maju Abadi dengan jumlah 
populasi sebesar 60 
responden.Sampel yang digunakan 
oleh penulis pada penelitian ini yaitu 
seluruh populasi dari customer yang 
telah membeli produk smartkey di 
PT Netwave Maju Abadi.Metode 
yang digunakan adalah non 
probability sampling, yaitu tehknik 
pengambilan sampel yang hanya 
beberapa anggota populasisaja yang 
memiliki posisidan peluang untuk 
dipilih menjadi sampel. Pengambilan 
sampel dalam penelitian ini dibuat 
menggunakan Teknik Purposive 
sampling yaitu teknik sampling non 
random sampling dimana peneliti 
memutuskan pengambilan sampel 
melalui cara menetapkan ciri-ciri 
khusus sesuai dengan tujuan 
penelitiantersebut sehingga peneliti 
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diminta untuk menjawab 
permasalahan penelitian. 
Ciri – ciri khusus yang dimaksud 
oleh penulis mengenai pengambilan 
sample yaitu, sebagai berikut : 
a. Customer yang sudah pernah 
membeli produk Smartkey 
sebanyak satu kali. 
b. Customer yang sudah 
melakukan pembelian 
berulang kali atau repeat 
order. 
Jenis data yang di pakai di dalam 
penelitian ini merupakan data primer 
yang diperoleh langsung dari objek 
penelitian dengan melakukan 
pendekatan secara langsung dengan 
cara survey, kuesioner, dan 
interview. Dalam media kualitatif 
dapat di ukur secara langsung 
pengaruh e-procurement dan kualitas 
produk kepada keputusan pembelian 
dengan pelayanan purna jual sebagai 
pemoderasi. 
 Ditinjau dari sumbernya 
penelitian ini menggunakan sumber 
data primer. Menurut Sugiyono 
(2008), Data primer yaitu“sumber 
data penelitian yang diperoleh secara 
langsung dari sumber asli (tidak 
melalui perantara), sumber penelitian 
primer diperoleh para peneliti untuk 
menjawab pertanyaan penelitian”. 
 Data sekunder yang penulis 
dapatkan yaitu bersumber dari para 
peneliti terdahulu, dan juga dari data 
– data perusahaan yang penulis teliti. 
Adapun sumber data sekunder yang 
peneliti dapatkan dari beberapa 
artikel dan jurnal mengenai 
permasalahan serta pembahasan yang 
penulis angkat dalam pembahasan 
tugas akhir penulis ini.Alat uji 
statistik memakai Parsial Least 
Square (PLS). PLS adalah 
perhitungan statistik yang 
menyambungkan hubungan beberapa 
variabel (laten) yang diukur dengan 
cara indikator pengukuran atau 
konstruk. Tahapan yang dipakai 
dalam analisis data adalah dengan 
melaksanakan tabulasi data dari hasil 
sebar kuesioner yang berikutnya diuji 
dampaknya memakai serangkaian uji 
statistik memakai Smart PLS. Tahap 
awal dari Smart PLS terdiri dari 
membilang outer model untuk 
memahami validitas dan reliabilitas 
dari indikator pengukuran. Tahap 
selanjutnya adalah mengetahui inner 
model untuk menemukan signifikasi 
kaitan antar variabel yang diukur 
menggunakan path coefficient. 
 
4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Berikut adalah gambar hasil olah 
data Smart PLS : 
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Gambar 2.  
Hasil Olah Data Smart PLS 
 
4.1 Uji Validitas 
Hasil uji validitas membuktikan 
bahwa hasil dari penelitian diatas 
dikatakan valid jika mampu 
digeneralisir ke seluruh objek di 
situasi dan waktu yang berbeda 
(Dhika, 2012). Penelitian ini 
memakai uji validitas konstruk yang 
membuktikan seberapa baik hasil 
yang didapat memakai suatu 
pengukuran sesuai teori yang dipakai 
untuk mendefinisikan suatu konstruk 
(Dhika, 2012). Nilai validitas 
menggunakan nilai loading 
factor>0,50 diduga signifikan 
dengan praktis.  
 
Hasil uji validitas pada penelitian ini 
ditunjukkan Tabel II sebagai berikut: 
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Tabel II 
Hasil Uji Outer Loading 
 
 
Sumber : Hasil Olah Data (Smart PLS Versi 3) 
 
Berdasarkan data pada hasil uji 
outer loading diatas bahwa semua 
indikator menunjukan hasil reliable 
dimana setiap indikator 
menghasilkan original sample >0,50 
dan T-Statistic >1,96 sehingga 
memenuhi standart validasi. 
4.2 Uji Reliabilitas 
Realibitas adalah “data untuk 
mengukur suatu kuisioner yang 
merupakan indikator dari variabel 
atau konstruk. Suatu kuisioner 
disebut reliabel atau handal jika 
jawaban seseorang pada pertanyaan 
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tersebut konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu”(Lullulangi, 2014). 
Dalam PLS, indikator disebut 
reliable jika dapat nilai composite 
reliability> 0,7 meskipun nilai 
composite reliability 0,6 masih bisa 
diterima pada studi yang bersifat 
eksplorasi dan nilai AVE harus >0,5 
(Widyastuti, 2018). Pada penelitian 
ini, hasil uji reabilitas ditampilkan 
dalam Tabel III sebagai berikut: 
Tabel III 
Hasil Uji Cronbrach’s Alpha, Composite Reliability danAverage Variance 
Excated(AVE) 
Variabel 
Cronbach’s 
Alpha 
Composite 
Reliability 
Average Variance 
Extracted (AVE) 
E-Procurement 0.877 0.902 0.668 
Kualitas Produk 0.873 0.928 0.621 
Keputusan Pembelian 0.813 0.843 0.726 
Pelayanan Purna Jual 0.721 0.782 0.646 
Sumber : Hasil Olah Data (Smart PLS Versi 3) 2019 
 
Berdasarkan Tabel III, 
composite reliability diatas 
menunjukan data diatas > 0,7 karena 
seluruh variabel diatas nilainya lebih 
dari 0,7 dan Cronbach’s Alpha diatas 
juga menunjukan data diatas > 0,5. 
Demikian yang dapat disimpulkan 
bahwa data e-procurement (X1), 
kualitas produk (X2), serta pelayanan 
purna jual (Z) dan data keputusan 
pembelian (Y) adalah reliable dan 
bisa dipakai untuk uji hipotesis. 
 
4.3 Uji Siginifikansi 
Setelah seluruh indikator 
dipastikan valid dan reliable maka 
dibuat uji signifikansi pada 
innermodel. Hal ini bermaksud untuk 
mengukur signifikansi antar konstruk 
(variabel) dalam model struktural 
untuk pembuktian hipotesis.Skor 
koefisien path maupun inner model 
ditunjukkan oleh nilai T-Statistic 
harus >1.96 dan P Value <0.05. Nilai 
uji signifikansi dijelaskan pada Tabel 
IV berikut ini : 
 
Tabel IV 
Path Coefficient 
Variabel 
Original 
Sample (O) 
Sample 
Mean (M) 
Standard 
Deviation 
(STDEV) 
T-Statistic  P Value 
X1 (E-
Procurement) 
- > Y 
(Keputusan 
Pembelian) 
0..243 0.249 0.129 1.886 0.060 
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X2 (Kualitas 
Produk) - > Y 
(Keputusan 
Pembelian) 
0.258 0.281 0.122 2.118 0.035 
Z (Pelayanan 
Purna Jual) - > 
Y (Keputusan 
Pembelian) 
0.349 0.358 0.118 2.957 0.003 
Moderating 
Effect X1 - > Y 
(Keputusan 
Pembelian) 
-0.052 -0.042 0.132 0.396 0.693 
 
Moderating 
Effect X2 - > Y 
(Keputusan 
Pembelian) 
 
0.042 
 
0.032 
 
0.100 
 
0.396 
 
0.692 
Sumber : Olah Data (Smart PLS Versi 3) 2019 
 
Hasil keseluruhan dari penelitian 
yang peneliti lakukan saat ini 
menunjukan sebagai berikut : 
a. H1 : Berdasarkan Tabel IV 
diatas, menunjukkan bahwa 
hubungan antara e-procurement  
dan keputusan pembelian 
berpengaruh tidak signifikan 
dengan hasil T-statistik <1.96 
yakni 1.886 dan P Value >0.05 
yaitu 0.060. Dengan demikian  
H1 dalam penelitian  yang  
menyatakan  bahwa e-
procurement tidak berdampak 
signifikan  pada keputusan 
pembelian, tidak sejalan dengan 
peneliti terdahulu Pratiwi et al., 
(2013), Rahayu & Wibowo 
(2017), Rossita et al., (2007) 
menyatakan dalam unit 
analisisnya mengenai e-
procurement terhadap keptusan 
pembelian berpengaruh positif. 
Maka pada hipotesis pertama 
pada penelitian ini menunjukan 
bahwa e-procurement tidak 
dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian para customer dari PT 
Netwave Maju Abadi. 
b. H2 : Berdasarkan Tabel IV 
diatas, menunjukkan bahwa 
hubungan antara kualitas produk 
dan keputusan pembelian 
berdampak positif dan signifikan 
dengan hasil T-statistik >1.96 
yakni 2.118 dan P Value <0.05 
yaitu 0.035. Dengan demikian  
H2 dalam penelitian  yang  
menyebutkan  bahwa kualitas 
produk berdampak positif dan 
signifikan  kepada keputusan 
pembelian, sejalan dengan 
peneliti terdahulu Selestio 
(2013), Putra et al., (2017), S. 
Rahayu & Haryanto(2017) 
menyimpulkan adanya akibat 
positif dan signifikan diantara 
kualitas produk beserta 
keputusan pembelian melalui 
penelitiannya. Maka kesimpulan 
Journal for Business and Entrepreneur 
ISSN 2501-6682 
Vol. 2 No. 2 July – December 2018 
 www.journal.uta45jakarta.ac.id 
Jurnal Online Nasional 
Universitas 17 Agustus 1945 Jakarta 
  
11 
 
hasil dari hipotesis kedua pada 
penelitian ini menampilkan 
bahwa kualitas produk 
berdampak dalam 
mempengaruhi variabel 
keputusan pembelian sehingga 
menyimpulkan juga bahwa 
keputusan pembelian para 
customer PT Netwave Maju 
Abadi dipengaruhi oleh kualitas 
prouk smartkey. 
c. H3 : Berdasarkan Tabel IV 
diatas, menunjukkan bahwa 
hubungan antara pelayanan 
purna jual dan keputusan 
pembelian berdampak positif 
dan signifikan dengan T-statistik 
>1.96 yakni 2.957 dan P Value 
<0.05 yaitu 0.003. Dengan 
demikian  H3 dalam penelitian  
yang  menyatakan  bahwa 
pelayanan purna jual berdampak 
signifikan  pada keputusan 
pembelian, sejalan dengan 
peneliti terdahulu Arifin & 
Yaningwati(2012), Dewi (2016), 
(Rifai & Oetomo (2016), 
menyimpulkan adanya akibat 
positif dan signifikan antara 
pelayanan purna jual pada 
keputusan pembelian melalui 
penelitiannya. Maka 
disimpulkan bahwa pelayanan 
purna jual dalam mempengaruhi 
cukup baik terhadap keputusan 
pembelian sehingga salah satu 
faktor dari keputusan pembelian 
para customer PT Netwave Maju 
Abadi yaitu dikarenakan oleh 
pelayanan purna jual yang 
didapatkan dari PT Netwave 
Maju Abadi kepada customer. 
d. H4 & H5 : Pada variabel 
moderasi (Z) pelayanan purna 
jual atas (X1) e-procurement dan 
(X2) kualitas produk terhadap 
(Y) keputusan pembelian tidak 
berpengaruh signifikan 
dikarenakan bahwa moderasi 
yang dilakukan pelyanan purna 
jual tidak dapat mendukung atas 
pengaruh e-procurement dan 
kualitas produk dengan hasil T-
Statistik dan P Value yang tidak 
memenuhi kriteria atau standart 
pengujian olah data Smart PLS. 
e.  
4.4 Koefisien Determinasi 
Sesuai dengan model 
pengukuran pengaruh e-procurement 
dan kualitas produk terhadap 
kepuasan pembelian melalui 
pelayanan purna jual sebagai 
pemoderasi, bisa dilihat pada tabel V 
dibawah: 
 
Tabel V 
R Square Model 
Variabel 
Original 
Sampel 
(O) 
Sampel 
Mean 
(M) 
Standard 
diviation 
(STDEV) 
T 
Statistik 
P Value 
Y Kepuasan Pembelian 0.473 0.545 0.064 7.432 0.000 
Sumber: Olahan Data Smart PLS Tahun 2019 
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Berdasarkan Tabel XI 
menunjukan nilai pada original 
sampel 0.473 untuk konstruk 
keputusan pembelian. Hasil dari R 
Square model ini menerangkan 
bahwa pengaruh e-procurement (X1) 
serta kualitas produk (X2) kepada 
keputusan pembelian (Y) kelayakan 
model penelitian ini adalah 47,3%. 
sedangkan sisanya adalah 52,7% 
adalah dapat dipengaruhi oleh 
variabel lainnya. 
 
5. KESIMPULAN 
Kesimpulan dari hasil penelitian 
ini bahwa faktor yang mendukung 
atau mempengaruhi keputusan 
pembelian yang terjadi oleh customer 
smartkey dan smartlock netwave 
yaitu dipengaruhi secara positif dan 
signifikan melalui kualitas produk 
serta pelayanan purna jual 
berdasarkan hasil olah data yang 
bersumber dari jawaban kuesioner 
responden customer PT Netwave 
Maju Abadi, sedangkan e-
procurement tidak terlalu menjadi 
faktor yang penting dalam proses 
keputusan pembelian. 
 
5.1 KETERBATASAN DAN 
SARAN 
Penelitian ini hanya meneliti e-
procurement, kualitas produkserta 
pelayanan purna jualpada keputusan 
pembelian pada pembelian smartkey 
dan smartlock. Penelitian selanjutnya 
dapat menguji variabel yang sama 
atau mengganti variabel atau 
indikator untuk dapat menghasilkan 
suatu hasil olah data yang lebih 
mendukung terhadap keputusan 
pembelian atau melakukan penelitian 
pada objek atau industri yang 
berbeda. 
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